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Vendo regge e castelli. E cosi faccio

L’agente immobiliare del lusso e i suoi segreti: «Seleziono chi cede e chi acquista,

di GIULIA BONEZZI

— MILANO —
S 1 VA DA LEI per comprare

un attico, una villa da sogno

o un castello. Niente sotto il
milione di euro, si comincia a ra-
gionare dai 4-5 in su, fino a «oltre
20 milioni». Non rivelerebbe i no-
mi dei suoi clienti neppure sotto
tortura Barbara Magro, titolare
dell’omonima agenzia di «Luxu-
ry Real Estate»: «Trattiamo solo
immobili di pregio. Ci consideria-
mo di nicchia». La discrezione &
tutto, quando si maneggiano le re-
sidenze di nobili, calciatori, pre-
sentatori tv, esponenti dell’alta fi-
nanza e delle pitt importanti fami-
glie imprenditoriali italiane. E lei
la difende con efficienza altoatesi-
na temperata da statuaria bellezza
bionda e passione da esteta. Nel
suo quartier generale, 150 metri
quadrati in un piano nobile affac-
ciato su Largo Treves («qui vici-
no ha abitato Carolina di Mona-
co»), insegna che un’abitazione di
lusso «¢ un assegno circolare»,
non perde mai valore. Neanche
nel mezzo di una crisi, che pure,
nel suo settore, si € vista appena
da lontano.

Quando ha iniziato?
«Dieci anni fa. Dopo alcune espe-
rienze nella moda mi sono dedica-
ta agli immobili di pregio. Ho
Sempre avuto una passione per
Pestetica, fin dal liceo classico, a
Merano. La storia dell’arte mi ha
sempre appassionata, e le case che
tratto sono opere d’arte. Sono una
Bilancia, amo le cose belle».

Come funziona?
«Bisogna essere in contatto con
personaggi della finanza, della po-
litica, dello spettacolo. Le pubbli-
che relazioni sono la base, occorre
essere agli eventi importanti. So-
no una giocatrice di golf, molti in-
contrili ho fatti tra una buca e ’al-
tray.

Ad esempio?
«Non faccio nomi. Nel mio lavo-
1o la parola d’ordine ¢ “discrezio-
ne”. I miel clienti non amano il
clamore. E noi, piti che con le ca-
se, lavoriamo con le persone: fun-
ziona tutto col passaparola. Il pa-
trimonio della mia agenzia sono i
rapporti collaudati da anni, la fi-
ducia di famiglie importanti».

Si rivolgono a voi sia per ac-

quistare che per vendere?

«Abbiamo due divisioni. La pri-
ma cura la vendita di immobili, i
clienti ci arrivano tramite segnala-
zioni. Riceviamo tra le 20 e le 25
email al giorno, e noi selezionia-
mo moltissimo».

Il criterio?
«Iunicita. Se la casa ci interessa
la prendiamo in carico con un
contratto in esclusiva. La gestio-
ne delle trattative deve essere di-
screta: non parliamo mai al telefo-
no, soprattutto di soldi, selezionia-
mo gli acquirenti: tutto per pre-
servare la proprietay.

1l suo staff?
«In ufficio siamo cinque. Io mi oc-

VILLE

Una magnifica dimora
dell'Ottocento: ¢ la sola
rimasta sul lungomare di
Rimini. A destra, il castello

di Castelleone, tra Todi ’h

e Perugia: costa 22 milioni
di euro

cupo in prima persona delle acqui-
sizioni e delle trattative. Poi abbia-
mo una rete di collaboratori in tut-
to il mondo: gente del settore ma
anche avvocati, notai, gestori di
grandi patrimoni familiari, di fon-
di immobiliari, o semplici segna-
latori ben introdotti».

Come sceghe le ‘Farsone che

lavorano con lei
«Sono severa. Servono compostez-
za, educazione, cultura, indipen-
dentemente dagli studi. Curiosi-
3, un approccio aperto ma non
d’assal[o Discrezione. In gran

arte sono glO\'ﬂﬂl, qm si cresce.

Il 50% dello staff & concentrato
nella ricerca su Milano».

Come mai?
«Ci sono molte richieste ma scar-
sa offerta di immobili all'altezza.
Le case di pregio si vendono sem-
pre a colpo».

E come le scovate?
«Layoro d’intelligence: qui den-
tro dobbiamo sapere tutto quello
che succede intorno alle case di
lusso a Milano. Ad esemplo, sto
partendo J)er la Sardegna: in que-
sto periodo, la Costa smeralda ¢ il

centro del mondov.

Viaggia molto?
«Una ventina di grandi viaggi
all’anno. E un lavoro affascinante
ma anche impegnativo e di gran-
de responsabulitax.

Per il valore che gestite?
«Perché alla nostra societa, forse
la sola cosi settoriale e selettiva, in
citta, i clienti si affidano al 100%.
Spesso si tratta di persone molto
note, che non amano muoversi in
prima personay.

Milano quindi va alla gran-

e.
«Con PExpo resta anche un’otti-
ma piazza per investire».
Quali sono le zone piu in vo-
?

ja
«Egmolw ambita la zona Fiera, Pa-
gano, Alberto da Giussano. Tiene
senzaltro il centro, dove non ho
visto le svalutazioni che si ventila-
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sognare 1 ricc

e tratto solamente pezzi unici»

vano. Le case di pregio sono asse-
gni circolari: le cose belle non per-
dono mai valore».
E la crisi?
«Per natura e per scelta abbiamo
sempre avuto pochi clienti. Ho
notato che si sono dilatati i tempi
della trattativa: se prima si chiu-
devain 4/5 mesi orasisalea6,8,a
volte di piti. Le persone sono piul
riflessive, oppure aspettano che il
mercato scenda, ma questo merca-
10 non scende mai».
In che senso?
«Noi non abbiamo a che fare con
la speculazione, ma con I'emozio-
ne. Vendiamo qualcosa di unico».
Anche la trattativa sara deli-
cata...
«Acquirente e venditore si incon-
trano solo verso la fine. Raramen-
te ho visto “proposte indecenti”:
chi compra sa di che cifre si trat-
tan.
Di che cifre si fratta?
«Anche oltre i 20 milioni di eu-
To».
E anche guesta fascia non ri-
sente della recessione?
«Non molto, in Italia. Va peggio
all’estero, sulla Costa azzurra o
con la clientela dell’Est: russi, ce-
chi, polacchi, dall’anno scorso so-
no molto diminuiti. Ma c’¢ sem-
pre richiesta dal mondo arabo,
dall’India e dalla Cina».
Differenze con gli italiani?
«Quella straniera € una chentela
“mordi e fuggi”, mentre con im-
portanti famiglie italiane abbia-
mo un rapporto di fiducia. Le se-
guiamo, di vendita in acquisto, le
trattative si chiudono anche a
pranzo o a cena. Piu che di com-
pravendite, ci occupiamo di ge-
stione di patrimoni immobiliari
familiari».
Cosa fa di una casa «un asse-
gno circolare»?
«L’unicita. Data anche dal fatto
che non ci siano molte case del ge-
nere in venditay.

) sto trattando uno dei

Cosa le chied piU sp i

suoi clienti?
«lLa nostra & una clientela esigen-
te, non ¢ la metratura a fare la dif-
ferenza ma le caratteristiche. Per
le ville a Milano vogliono pale-
stra, sauna, piscina, il verde. Per
le ville fuori cittd, che siano im-
merse nel verde, la vista, € soprat-
tutto privacy totale. Per gli appar-
tamenti la vista sul verde o sulla
citta, il palazzo di rappresentanza,
spazi ampi e soffitti alti. In questo

pilt begli attici del quadrilatero
della moda, una chicca».
S:rebbe perfetto per i Be-

«Non glielo direi neanche se fosse
vero. Nel nostro settore la privacy
¢ tutto, firmiamo un patto di riser-
vatezza. Parlando in generale, ho
venduto a diversi calciatori. I loro
budget non sono tra i piu alti per-
ché non sanno mai per quanto
tempo si fermerannoy.

DA SOGNO

A destra, Barbara
Magro.

Da sinistra, I'interno
di una villa a Milano;
una villa panoramica
con piscina sulla
collina del Pevero,
vicino a Porto Cervo,
in Sardegna; una
splendida villa sul
Lago Maggiore, che
sta entrando tra le
localita di lusso piu
alla moda grazie ad
alcuni acquisti
«importanti»
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A \ parfe Mllcno, le localita plu

«La Sardegna rimane in testa,
con la Costa smeralda, ’Argenta-
rio, Portofino, Capri. In monta-
gna Cortina, St Moritz, Cour-
mayeur. Il lago di Como, ma an-
che il lago Maggiore sta prenden-
do piede grazie ad alcuni acquisti
importanti».
Vende anche dei castelli.

«In Italia ci sono castelli e castelli,

56

Una proprieta

di pregio

& come un assegno
circolare,

perché le cose belle
non perdono

mai valore

Noi non ci occupiamo
di speculazione

ma di emozioni

quelli che proponiamo noi sono
tutd autentici. Ad esempio il ca-
stello di Castelleone, vicino Todi,
¢ stato ristrutturato mantenendo
ogni pietra, compresa una torre
longobarda del Mille».
Quanto costa?
«Sui 22 milioni di euro».
La casa piu bella che ha ven-
duto?
«Una villa a Capri, I'anno SCOISO:

bianca, classica, con vista sui Fara-
glioni. Un pezzo unico».
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PRIVACY
«Non si parla mai
di prezzi al telefono
Qui la parola d’ordine
& discrezione»

Quella che vorrebbe vende-

«Tutte quelle che tratto: le scelgo,
mi affeziono, ognuna é una picco-
la sfiday.

Il cliente che vorrebbe?
«La famiglia Berlusconi».

Vince 100 milioni al Supere-

nalotto. Cosa fa?
«Facendo un ragionamento reale,
darei qualcosa a chi ha bisogno.
Dal punto di vista immobiliare
non vorrei pit di quello che ho.
Entro nelle case pit belle del mon-
do, ho gia la mia dose di bellez-
zan.

Mettiamo che sia obbli

investirli in una casa. Quale
compra’

«Villa Certosa».



